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Dandanes je svet podjetništva drugačen, kot je bil včasih. Pogosto je prisotna nekakšna 
negotovost glede prihodnosti. Potrošniki želijo izdelke čim prej, obenem pa se odločajo in 
spreminjajo naročila zadnje dni ali pa celo kar na dan odpreme. Ker je tempo današnjega 
življenja zelo hiter, se morajo podjetja na vse krajše dobavne roke prilagoditi, ob tem pa 
morajo biti izdelki kvalitetni, če želijo biti konkurenčna na vse bolj zahtevnem globalnem 
trgu. 
Ena izmed bistvenih nalog podjetja je, da načrtuje in napoveduje prodajo za prihodnost. 
Lesna podjetja so ves čas v negotovosti, če ne znajo napovedati povpraševanja po svojih 
izdelkih in nimajo izdelanih vsaj okvirnih ocen prodaje za prihodnje obdobje. Na osnovi 
dobrih napovedi lahko podjetje razvije primerne strategije, po katerih se bo poslovanje 
izvajalo. Pri vsaki napovedi je prisotna rizična komponenta, ki je ne moremo predvideti ali 
opredeliti. Edina možna rešitev je, da to rizično komponento zmanjšamo. To pa lahko 
naredimo tako, da uporabimo več različnih napovedovalnih metod ali modelov, ki delujejo 
na principu numeričnih ali izkustvenih podatkov oziroma kombinacije obeh (Oblak, 2012). 
V diplomski nalogi bodo predstavljeni načini, s katerimi lahko napovemo prihajajočo 
prodajo. Uporabil bom nekatere metode in pretekle podatke podjetja, ter skušal čim bolj 
realno napovedati prodajo lesnih masivnih plošč v podjetju Adles, d.o.o. 
 
 
1.1  OPREDELITEV PROBLEMA 
 
Napovedovanje obsega povpraševanja in prodaje je osnova, da lahko sploh načrtujemo 
različne poslovne aktivnosti v podjetju, saj brez napovedi povpraševanja ne moremo vedeti 
niti tega, koliko časa je smiselno neki proizvod izdelovati in tržiti (Oblak, 2012). Napoved 
prodaje je torej ena od ključnih aktivnosti podjetja, če želi na vse bolj zahtevnih trgih 
uspešno poslovati, posebno po letu 2008, ko je Slovenijo in širši svet zajela gospodarska 
kriza. Napovedovanje prodaje je postalo veliko bolj rizično. Res je, da je od tega minilo že 
veliko let in da je gospodarstvo spet v vzponu, še vedno pa je prisoten strah od takrat, ko 
podjetja niso vedela, kaj bo s prodajo naslednji mesec ali celo naslednji teden. Kljub temu 
moramo vedeti, da je pri napovedovanju vedno prisoten riziko, zato si pomagamo z 
metodami, s katerimi ocenjujemo napoved in jo skušamo čim bolj približati realnosti. Pri 
metodah za napovedovanje pride velikokrat do napak, ki so lahko posledica nepravilne 
izbire podatkov, nezanesljivosti podatkov, premajhne količine podatkov, uporabe 
neustreznih metod napovedovanja ter pomanjkanja znanja in izkušenj. 
Pred tem mora podjetje analizirati trge, kjer posluje. Tako bo tudi za podjetje Adles, d.o.o, 
kjer izdelujejo masivne plošče, najprej opravljena analiza prodaje masivno lepljenih plošč 
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v zadnjih petih letih po posameznih asortimentih in posameznih trgih. Iz teh podatkov bo s 
pomočjo izbranih metod izdelana napoved za kratkoročno obdobje.  
1.2 NAMEN IN CILJ NALOGE 
 
V svoji diplomski nalogi bom naredil analizo prodaje visokokakovostnih masivnih 
lepljenih plošč za zadnjih pet let. Na podlagi teh rezultatov in s pomočjo metode 
napovedovanja ter časovnih vrst bom napovedal prodajo teh plošč za prihajajoče 
kratkoročno obdobje. Glavni cilji mojega diplomskega dela so: 
 
− analizirati prodajo v zadnjih petih letih, 
− ugotoviti, katera lesna vrsta in na kateri trg se je najbolj prodajala v zadnjih letih ter 
− napovedati, pri kateri lesni vrsti se bo prodaja v prihodnje spremenila (povečala ali 
zmanjšala). 
  
1.3 DELOVNI HIPOTEZI 
 
Glede na zbrane statistične podatke podjetja Adles, d.o.o., je mogoče natančno napovedati, 
oziroma se čim bolj približati realnim rezultatom v prihodnosti. Moji delovni hipotezi sta 
naslednji: 
 
− Predvidevam, da se bo prodaja hrasta v naslednjih letih povečala. 
− Predvidevam, da se bo celotna prodaja masivnih plošč v prihodnjih petih letih 
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2 O PODJETJU 
 
Trgovsko lesno podjetje Adles, d.o.o., je znano po dolgoletni tradiciji prodaje 
visokokakovostnih masivnih lepljenih plošč na področju Evrope in širše. Podjetje je bilo 
ustanovljeno leta 1993. Njegove glavne dejavnosti so predelava lesa, izdelava lesnih 
proizvodov, nakup lesa, lesnih proizvodov in prodaja lesa ter polproizvodov. Od vseh 
naštetih najbolj izstopata nakup lesa in prodaja le-tega. Z vidika dejavnosti podjetje spada 
v klasifikacijo dejavnosti 16.210, kar pomeni proizvodnja furnirja in plošč na osnovi lesa. 
Zelo dobro poslovanje in uspešnost odražata veliko skladišče, ki obsega približno 3000 m3   
lepljenih plošč, različnih debelin, spojev, drevesnih vrst itd. Celotno podjetje se nahaja v 
Grosupljem v bližini avtoceste. Podjetje oskrbuje kupce tako iz zahodno- kot tudi 
vzhodnoevropskega trga, in sicer skupaj okoli 200 kupcev, od tega pa jih je kar 60 
aktivnih, kar pomeni, da stalno naročajo nove količine produktov (dnevno, tedensko, 
mesečno). V podjetju je zaposlenih zgolj 11 delavcev, kar pa je prednost, saj je 
ekonomičnost večja, komunikativnost pa veliko zanesljivejša in učinkovitejša.  
 
 
Slika 1: Podjetje Adles, d. o. o. (Interna dokumentacija podjetja Adles). 
 
Plošče so večinoma proizvedene pri kooperantih iz držav bivše Jugoslavije, za kar je v 
večini primerov glavni razlog ta, da je to področje veliko bolj bogato s surovino, ki je 
potrebna za izdelavo visokokakovostnih masivnih plošč. Kljub vsemu pa podjetje Adles, 
d.o.o., uspešno posluje tudi z nekaterimi slovenskimi podjetji, eno izmed najpomembnejših 
je prav gotovo podjetje Esol, d.o.o., iz Črnomlja, s katerim ima podjetje Adles, d.o.o., 
sklenjeno tudi pogodbo o dolgoročnem poslovnem sodelovanju glede proizvodnje lepljenih 
plošč. Podjetje Adles, d.o.o., je naročnik proizvodnega procesa, saj poskrbi za nabavo 
surovin (materiala), torej žaganega lesa in na koncu za prodajo končnih polizdelkov. 
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2.1 VRSTE PLOŠČ 
 
Podjetje Adles razpolaga z zelo velikim naborom plošč predvsem z vidika različnih lesnih 
vrst. V njihovem programu prodaje so tri vrste plošč, in sicer troslojne plošče, širinsko 
lepljenje plošče in dolžinsko-širinsko lepljenje plošče. Vse te plošče se da dobiti iz 
najrazličnejših drevesnih vrst listavcev, med njimi tudi tropskih (iroko, sapeli). Plošče se 
podajajo v posamično oviti samolepilni zaščitni foliji. Iz teh osnovnih plošč si lahko kupec 
(potrošnik) sam kreira kakovost, ceno in izgled izdelka. 
  
2.1.1 Troslojne lepljene plošče ali 3-s plošče 
 
Troslojne lepljene plošče so masivne plošče, sestavljene iz treh slojev, ki so navzkrižno 
lepljeni. Uporablja se tudi drugo ime za te plošče, in sicer 3-S-plošče. Pomembno je, da so 
sloji vedno iz iste drevesne vrste, za zunanje plošče pa lahko uporabljamo les boljše 
kakovosti in je samo širinsko zlepljen, medtem ko pa se za srednji sloj uporablja les, ki je 
dolžinsko in širinsko lepljen. Treba je poudariti, da kakovost in delna barvna odstopanja v 
zunanjem sloju niso dovoljena. Za srednji sloj kakovost ni bistvena. Take vrste plošč se 
uporabljajo predvsem za izdelavo zahtevnejših elementov notranje opreme (kuhinj, vrat, 
omar ipd.). 
Glavne prednosti troslojnih plošč so naslednje: 
̶ troslojna ali 3-S-plošča je konstrukcijsko bistveno močnejša; 
̶ ta plošča ima boljšo kakovost zunanjih slojev; 
̶ delovanje same plošče je minimalno zaradi navzkrižnega lepljenja. 
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Slika 2: Vzorci 3-S-plošč (Interna dokumentacija podjetja Adles). 
 
2.1.2 Širinsko lepljene plošče 
 
Širinsko lepljene plošče sestavljajo lamele, ki so zgolj širinsko lepljene (cela lamela) na 
topi spoj. Tako kot pri zgornji plošči tudi tukaj velja, da so v plošči vedno vse lamele iz 
iste drevesne vrste, prav tako pa morajo biti lamele brez kakršnih koli konstrukcijskih 
napak in večjih barvnih neenakosti. Glede na 3-S-plošče so širinsko lepljenje plošče 
cenovno ugodnejše (odvisno od drevesne vrste) in imajo več možnosti za delno krivljenje. 
Širinsko lepljenje plošče ločimo glede na uporabo, in sicer na: 
− stopnice, 
− čelni les, 
− plošče za pohištvo (mize in drugo premično pohištvo) ter 
− podeste in druge dele stopnic. 
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Slika 3: Širinsko lepljena plošča (Interna dokumentacija podjetja Adles). 
 
2.1.3 Dolžinsko-širinsko lepljene plošče 
 
Dolžinsko-širinsko lepljenje plošče so zlepljenje iz manjših lamel (kosov) lesa. Lamele so 
spojene najprej vzdolžno (z zobatim spojem) in nato še širinsko. Tako kot za predhodni 
dve vrsti plošč tudi za to velja, da so v plošči vedno lamele iste drevesne vrste in lamele 
enake širine. V plošči so zgolj lamele brez konstrukcijskih napak in barvne neenakosti. 
 
Prednosti dolžinsko-širinsko lepljenje plošče so naslednje: 
 
− z večanjem plošče se poveča tudi izkoristek plošč – velike dimenzije; 
− delovanje plošč je minimalno, to odtehtajo majhne lamele v sami plošči; 
− izdelava formatov po želji kupca (kakovost, dimenzija, specifikacije) – dimenzije 
plošče so omejene le s strojno opremo. 
Dolžinsko-širinsko lepljenje plošče se uporabljajo v zelo velikem spektru uporabe. 
Najpogosteje se uporabljajo za izdelavo notranje opreme, miznih plošč, kuhinj, pultov, 
stopnic. 
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Slika 4: Dolžinsko-širinsko lepljene plošče (Interna dokumentacija podjetja Adles). 
 




Na A strani so enotne strukture lesa in barve, ta stran plošče je brez grč, brez rdečkastega 
srca (pri bukvi) in brez beljave pri hrastu. Na B-strani pa so dovoljena barvna odstopanja 
ne glede na vrsto lesa, možna je manjša prisotnost rdečega srca pri bukvi in prav tako 
manjši delež beljave pri hrastu. Dovoljene so tudi posamične zdrave grče, katerih premer 




Na B-strani so dovoljena barvna odstopanja vseh vrst, lahko je prisoten tudi manjši delež 
rdečega srca pri bukvi in beljave pri hrastu. Prisotne so lahko tudi posamične zdrave grče, 
ki ne smejo presegati 5 mm premera. Na C-strani so prav tako dovoljena barvna odstopanja 
vseh vrst, naravno sortiranje elementov in grče so lahko velike do 10 mm premera. 
Vlažnost plošč pa mora biti prav tako majhna, in sicer od 8 do 10 %. 
 
 
Slika 5: BC-kakovost plošče (Interna dokumentacija podjetja Adles). 
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Slika 6: AB-kakovost plošče (Interna dokumentacija podjetja Adles). 
 
2.3 ODNOS DO OKOLJA 
 
Živimo v času, ko je odnos do okolja, predvsem pa do naših gozdov, vse pomembnejša 
stvar in tega se zaveda tudi vse več ljudi. Prav za to filozofijo stoji tudi podjetje Adles, 
d.o.o., in ima v ta namen vrsto let pridobljen FSC-certifikat (Forest Stewardship Council), 
(SIQ Celovite rešitve, 2017). Gre za neodvisno, neprofitno organizacijo s sedežem v 
Bonnu (Nemčija), ki je vzpostavila v Evropi mednarodni sistem certificiranja gozdov. S 
tem organizacija stremi k ohranitvi gozdov in posledično spodbuja odgovorno 
gospodarjenje z njimi. Poleg teh prednosti pa je tukaj še ena, in sicer, da je omogočena 
sledljivost lesa od samega izvora, s tem pa je omogočen nadzor lesa od hlodovine do 
končnega izdelka. Certifikat se letno obnavlja glede na ustrezno vodeno dokumentacijo. 
Prav tako pa ima s tem certifikatom podjetje zagotovljeno večje zaupanje kupcev in 
samega tržišča. 
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3 MATERIAL IN METODE 
 
Ko podjetje vstopa na neki trg ali pa nanj prodira več let, mora natančno predvideti svojo 
prodajo za več let naprej, ker se trg nenehno spreminja. Podjetje se sooča z mnogimi 
tržnimi priložnostmi, ki pa jih mora natančno oceniti. Lahko rečemo, da se mora držati 
nekakšnega zlatega pravila in izbrati tiste, ki prinašajo največje koristi in zaslužek. V 
primeru, da so te izbire in ocene napačne, so lahko posledice izredno negativne in v 
nekaterih primerih celo usodne. Podjetje lahko nima dovolj izdelkov, da bi izkoristilo tržno 
priložnost pred konkurenti, lahko pa jih ima preveč. Zato mora izmeriti sedanje 
povpraševanje in napovedati prihodnjo prodajo.  
 
3.1 RAZLOGI ZA NAPOVEDOVANJE 
 
Če hoče podjetje imeti uspešno ponudbo in prodajo, potrebuje trženjske ocene, ki se 
nanašajo na tekoče leto ter informacije o prihodnjem povpraševanju. Količinski podatki so 
bistveni za analiziranje tržnih možnosti, načrtovanje trženjskih programov in kontrolo 
trženjskih prizadevanj. Podjetje lahko pripravi različno število ocen povpraševanja, ki se 
razlikujejo po ravni povezanosti izdelkov ter časovni in prostorski razsežnosti. 
 
Ko podjetje vstopa na trg, mora čim bolj točno predvideti (napovedati), pričakovano 
prodajo. To napoved potrebuje proizvodni oddelek v podjetju za pripravo proizvodnje, 
nabavni oddelek za nakup potrebnih surovin in materiala, finančni oddelek za pridobivanje 
potrebnih denarnih sredstev in kadrovski oddelek za zaposlitev potrebnega števila 
strokovnih sodelavcev. Podjetje torej ocenjuje povpraševanje po določenem izdelku, da bi 




Napovedovanje prodaje (angl. sales forecasting) je poslovna funkcija, ki je za podjetje 
strateškega pomena. Najbolj je razvita v ZDA, zaenkrat še nekoliko manj v Evropi. 
Poslovna funkcija napovedovanja prodaje zaenkrat še nima tradicije, iz katere bi se lahko 
črpale izkušnje in usposobljen kader (Lavrih, 2005). Napoved prodaje podjetja lahko 
razložimo kot količino izdelkov, za katero podjetje dejansko pričakuje, da jo bo prodalo v 
nekem določenem obdobju in pri določeni ravni svojih trženjskih aktivnosti (Potočnik, 
2005). V obdobju, ko podjetje preučuje svoj prodajni potencial, dejansko ocenjuje, 
kolikšno količino sploh zmore prodati pri pogojih, ki jih trenutni trg ponuja oz. obstajajo. 
Ko se podjetje ukvarja z napovedovanjem svoje prodaje, poskuša določiti količino, ki jo bo 
dejansko prodalo.  
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Napoved same prodaje se vedno nanaša na določeno obdobje (mesec, leto, več let). Za 
kolikšno obdobje podjetje napoveduje prodajo, je povsem odvisno od samega izdelka, 
pomena napovedi, stabilnosti trga, ciljev in virov podjetja ter napovedi sedanjega in 
prihodnjega povpraševanja (Potočnik, 2005). 
 
Napoved prodaje pa lahko predstavimo tudi na drug način, in sicer kot pričakovano raven 
prodaje, ki temelji na izbranem trženjskem programu v predvidenem obdobju in 
določenem tržnem okolju. Moramo pa vedeti, da z napovedjo prodaje ne določamo 
stroškov za trženje, ampak ravno obratno. Napoved prodaje izključno temelji na 
načrtovanih izdatkih za trženje. 
 
Glede na osnovo napovedi prodaje določi vodstvo podjetja prodajne kvote in spodbuja 
prodajalce, da bi se jim čim bolj približali. Prodajna kvota je prodajni cilj, določen za 
izdelek, skupino izdelkov, trgovske predstavnike, prodajni oddelek ipd. Na splošno se 
prodane kvote določijo nekoliko višje od predvidene prodaje, saj je znano, da se izdelki ne 
prodajo po tisti prodajni kvoti, temveč nižji.  
 
Za napovedovanje prodaje uporabljajo podjetja številne metode, ki jih poznajo in se jim 
zdijo za njihovo podjetje primernejše. Najpogostejše so: ocene vodstva podjetja, 
anketiranje kupcev, ocene prodajnega osebja, mnenje strokovnjakov, analiza časovnih vrst, 
korelacije in tržni testi. 
 
3.2.1 Ocena vodstva podjetja 
 
Podjetje lahko napove svojo prodajo na podlagi ocen, intuicije in izkušenj vodstva iz 
preteklih let. Čeprav je ta pristop zelo hiter in omogoča takojšnje ukrepanje, je vseeno zelo 
tvegan. Ocena vodstva zadostuje, kadar je povpraševanje po izdelku stabilno in enako, 
napovedovalec pa ima dolgoletne izkušnje na prodajnem področju. Takšne napovedi so 
pogosto preoptimistične, saj moramo vedeti, da napovedovalčevo ocenjevanje prihodnje 
prodaje temelji zgolj na preteklih izkušnjah, ne pa na sedanjih spremembah trga (seveda 




Drugi izmed načinov napovedovanje prodaje temelji na anketiranju kupcev (potrošnikov), 
prodajnega osebja ali strokovnjakov glede prihodnje prodaje. 
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Podjetje lahko vpraša kupce, katere vrste in kakšno količino izdelkov nameravajo kupiti v 
določenem obdobju. Takemu napovedovanju pravimo raziskava namer kupcev. S tem 
podjetje dobi zadovoljive odgovore zgolj v primeru, da ima malo odjemalcev, ki pa 
kupujejo sorazmerno velike količine in vsaj nekaj vrst izdelkov. Za podjetja, ki prodajajo 
številne različne izdelke velikemu številu kupcev, bi bil tak način napovedovanja zelo 
drag, obenem pa zelo potraten s časovnega vidika, saj je težko anketirati npr. deset tisoč ali 
več kupcev in od njih zahtevati odgovore glede nakupa v npr. naslednjih petih letih 
(Potočnik, 2005). 
 
Vendar pa vedno pridemo do točke, ko se lahko vprašamo, ali je raziskovanje kupcev res 
natančno ali pomanjkljivo. Kupci morajo sorazmerno točno oceniti svoje potrebe za 
naslednje obdobje, kar je lahko pri nekaterih velik problem, in to vodi v smer, da kupci 
nočejo narediti ankete ali pa sploh nočejo sodelovati. Treba se je zavedati, da se vedno 
najdejo anketiranci, ki navajajo tudi podatke, za katere niso povsem prepričani ali pa so 
celo napačni, s tem pa prav oni popačijo končne rezultate raziskav. Raziskava in 
anketiranje kupcev zahtevata veliko potrato časa in denarja, na koncu vsega tega pa so ti 
prikazi nakupnih namer prikazani kot morebitni in ne kot fiksni. 
 
Raziskava mnenj zaposlenih v prodajni službi o pričakovani prodaji je lahko učinkovita, 
saj prodajalci poznajo svoje odjemalce in njihove potrebe po izdelkih v prihodnje, ob enem 
pa je prodajno osebje tudi dodatno motivirano, da izpolni svoje napovedi glede prodaje. 
Mnenja zaposlenih v prodajni službi so lahko preveč optimistična ali pesimistična, zato so 
tudi napovedi prodaje previsoke ali prenizke. Prodajni referenti prodajni potencial na 
svojem področju pogosto namenoma ocenjujejo prenizko, kadar je njihovo nagrajevanje 
neposredno odvisno od napovedi prodaje. 
 
Lahko pa pridobimo mnenja strokovnjakov, npr. priznanih ekonomistov, svetovalcev, 
univerzitetnih profesorjev s trženjskega področja in drugih poznavalcev posameznih panog 
in s tem lahko hitro in sorazmerno poceni zagotovimo podjetju dobre napovedi prodaje 
(Potočnik, 2005). 
 
3.2.3 Analiza časovnih vrst 
 
Pri metodi analize časovnih vrst gre za preučevanje preteklosti iz prodajnih podatkov. 
Napovedovalec naj bi s tem spoznal dogajanje in gibanje prodaje v preteklosti. Pri analizi 
časovnih vrst vedno predpostavimo, da se bo preteklo dogajanje nadaljevalo tudi naprej. 
Sama natančnost in koristnost analize časovnih vrst sta odvisni večinoma od veljavnosti te 
predpostavke (Potočnik, 2005). 
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Z metodo korelacije poskuša podjetje ugotoviti povezavo med preteklo prodajo in 
spremenljivkami, ki vplivajo na prodajo, npr. število prebivalcev, dohodek, bruto domači 
proizvod, gospodarska rast ipd.  
Metoda korelacije je primerna predvsem takrat, kadar lahko ugotovimo pretekle povezave, 
zato ni primerna za napoved prodaje izdelkov, ki so bili šele dani na trg (Potočnik, 2005). 
 
3.2.5 Tržni test 
 
Pri metodi tržnega testa podjetje preskuša izdelek na enem ali nekaj testnih območjih 
(trgih) in ugotavlja, kako se kupci odzivajo na izdelek, ceno, distribucijo in samo 
promocijo. S tržnim testom ugotavljamo spremembe obsega prodaje v primerjavi z 
intenzivnostjo trženjskih aktivnosti podjetja, npr. z oglaševanjem, s cenami, z 
embaliranjem ipd. 
Seveda imajo taki tržni testi tako prednosti kot pomanjkljivosti. Ker taka metoda testiranja 
ne zahteva podatkov o pretekli prodaji, je učinkovita metoda predvsem za napovedovanje 
prodaje novih izdelkov ali obstoječih izdelkov na novih trgih. Tržni test zagotavlja zgolj 
podatke o dejanskem odzivanju kupcev, ne pa o njihovem morebitnem nakupnem vedenju, 
pri tem pa je treba opozoriti, da odziv kupcev na testnem območju ne predstavlja odziva 
kupcev na celotnem trgu, in ne zagotavlja, da se bo takšen odziv nadaljeval tudi v 
prihodnje (Potočnik, 2005). 
 
3.2.6 Kombinirane metode 
 
Vedno več podjetij pa se odloča za napoved prodaje s kombinirano metodo, še posebej, če 
svoje izdelke prodaja na večjih trgih ali pa proizvaja različne izdelke, ki med seboj nimajo 
nikakršne povezave. Podjetja, ki uporabljajo za kratkoročno napoved mnenje zaposlenih v 
prodajni službi, bodo verjetno za napoved dolgoročne prodaje uporabila analizo časovnih 
vrst. Seveda se vsako podjetje zavzema in upa, da bi napovedalo čim bolj realne rezultate, 
zato se tudi odloča za uporabo različnih metod, za katere misli, da jim bodo prinesle realne 
rezultate (Potočnik, 2005). 
 
Vsaka od teh metod ima določene prednosti in določene slabosti, zato sem se izmed vseh 
naštetih metod odločil, da bom v svoji diplomski nalogi za analizo podatkov uporabljal 
metodo časovnih vrst. Za to metodo sem se odločil na podlagi dejstva, da sem imel 
omogočen dober vpogled v preteklo poslovanje podjetja Adles in dostop do izkušenj 
zaposlenih iz prve roke. Hkrati mi je bila ta metoda najbližje, saj sem se z njo že srečeval. 
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4 ČASOVNE VRSTE 
 
Časovne vrste so v statistiki nekakšni nizi podatkov, ki so izmerjeni na povsem različnih 
časovnih točkah, določeni pa so po navadi na intervalih. V ekonomiji pa časovne vrste ne 
pomenijo ničesar drugega kot bazo podatkov, ki jo imamo na voljo, da iz nje analiziramo 
preteklo, trenutno ali prihodnje gibanje ekonomskih spremenljivk, ki so povezane z 
dogajanjem v gospodarstvu (Košmelj, 2007). 
Analiziranje časovnih vrst sestavljajo metode, s katerimi nam je omogočeno razumevanje 
znanih podatkov. Znanost nam omogoča, da s časovnimi vrstami končne rezultate 
ovrednotimo in preučimo pomen in lastnosti časovnih točk, opazujemo razvoj pojavov 
skozi čas, da lahko napovedujemo prihajajoče trende (npr. predvidevanje količine prodaje 
masivnih lesnih plošč, glede na pretekla leta). 
 
Časovne vrste so razdeljene glede na obdobje ali trenutek, in sicer (Košmelj, 2007): 
 
− trenutne – vrednosti se nanašajo na trenutek (T zraka ob 14.00 vsak dan), 
− intervalne – vrednosti se nanašajo na časovni interval (število maturantov na leto), 
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Indeksi so osnovno orodje za preučevanje časovnih vrst. Gre za relativna števila, ki jih 
uporabljamo za primerjanje dveh istovrstnih, enakovrednih podatkov v različnem času in 
kraju. Indekse računamo tako, da vzamemo neko vrednost za izhodišče računanja ter jih 
poimenujemo osnova in pripišemo vrednost 100. Prikazujemo jih s črtnim grafikonom. 
Indeksi, ki so večji od 100, pomenijo višje vrednosti od izhodiščne, manjši od 100 pa 
predstavljajo manjše (Gams, 2009). 
Poznamo: 
 
− indekse s stalno osnovo, 
− indekse s premično osnovo. 
 
Indeksi s stalno osnovo (Ij/o) 













0/jI − indeks s stalno osnovo 
0Y  − podatek,  ki predstavlja osnovo indeksa, 
jY  − podatek, ki ga primerjamo. 
 
4.2 VERIŽNI INDEKS  
 
Drugo orodje časovnih vrst so verižni indeksi, ki jih označimo s kratico Vj. Gre za 
primerjavo vrednosti časovne vrste (Yj) z vrednostjo v predhodnem časovnem obdobju (Yj-
1). Najpogosteje uporabljamo stolpčne grafikone za prikaz verižnih indeksov. 
Indeksi, ki so večji od 100, pomenijo povečanje v primerjavi s predhodnim časovnim 
obdobjem. Vrednosti, ki pa so manjše od 100, pomenijo zmanjšanje v primerjavi s 
predhodnim časovnim obdobjem (Gams 2009). 
 
Vj =  
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4.3 KOEFICIENT RASTI IN STOPNJA RASTI 
 
Koeficient rasti (Kj) dobimo, če primerjamo dva zaporedna podatka časovne vrste (Yj in Yj-
1). Tako kot verižni indeks tudi koeficient rasti kaže spremembe od člena do člena v 
časovni vrsti, vendar v obliki koeficienta. 
 
 
Stopnja rasti (Sj) izraža spremembo med dvema zaporednima podatkoma časovne vrste (Yj 
in Yj-1). Gre za razliko med dvema zaporednima podatkoma časovne vrste, ki jih delimo s 





Izračunamo lahko tudi povprečno stopnjo rasti, ki je enaka geometrijski sredini verižnih 
indeksov, zmanjšani za 100. V tem primeru vrednosti, ki so manjše od 0, kažejo na upad, 
večje pa na rast (Gams, 2009).  
 






Preglednica 1: Prikaz kazalcev dinamike. 
KAZALEC DINAMIKE POJAV NARAŠČA POJAV PADA POJAV STAGNIRA 
Verižni indeks -Vj Vj > 100 Vj < 100 Vj = 100 
Koeficient rasti - Kj Kj > 1 Kj < 1 Kj = 1 
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4.4 KOMPONENTE ČASOVNIH VRST 
 
Časovne vrste so sestavljene iz različnih komponent, in sicer: 
 
− trend (T) – kaže dolgoročno gibanje pojava, 
− sezonska komponenta (S) – se nanaša na ponavljajoče se spremembe zaradi letnih 
časov, vremena… Ima svojo dolžino, ki je konstantna. Gre za predvidljivo 
komponento; 
− ciklična komponenta (C) – gre za neperiodične spremembe. Dolžina cikla ni 
določena, vendar je daljša od enega leta ali več (npr. spremembe v gospodarstvu); 
− slučajna komponenta (I) – neregularni vplivi, neznani dejavniki, ki jih ne moremo 
razložiti s trendom, sezonsko ali ciklično komponento. 
Vedeti moramo, da časovna vrsta ni nujno rezultat, ki mora vsebovati delovanje vseh 
komponent. Od naštetih komponent je slučajna vedno prisotna, medtem ko trend in 
sezonska komponenta pa se pojavljata glede na trenutno stanje (Košmelj, 2007; Gams, 
2009).  
4.5 TREND  
 
Trend je ena izmed metod za določanje dolgoročnega gibanja pojava, ob enem pa podaja 
smer razvoja (premica ali krivulja). Trend je lahko naraščajoč, padajoč ali stacionaren, 
odvisno od okolja in podatkov. Dolgoročne spremembe so lahko pogojene tudi z drugimi 
vplivi, in sicer vpliv okolja, podnebja, gospodarske spremembe ipd. 
 
Trend določamo s tremi metodami: 
 
− prostoročno določanje trenda na grafičnem prikazu (zgolj za začetek analize), 
− z metodo glajenja (drsečih sredin), 
− analitično z metodami regresijske analize (metoda najmanjših kvadratov, linearni in 
nelinearni regresijski model za določanje trenda). 
V svoji diplomski nalogi sem se odločil, da uporabim analitično metodo regresijske 
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4.6 REGRESIJSKA ANLIZA 
 
Regresijska analiza je statistični proces, ki raziskuje vpliv ene ali pa več neodvisnih 
spremenljivk glede na odvisno spremenljivko. Regresijsko analizo si lahko razlagamo kot 
nadgradnjo korelacijske analize. Poznamo več vrst regresijske analize, vendar je 
najenostavnejša in predvsem najbolj pogosto uporabljena linearna regresijska analiza. 
 
S pomočjo regresijske analize na splošno preverjamo, kakšen bi bil vpliv ene ali več 
spremenljivk na odvisno spremenljivko. V primeru, ko govorimo o vplivu ene 
spremenljivke, pravimo, da govorimo o enostavni regresijski analizi. Ko pa govorimo o 
vplivu več spremenljivkah, pa temu pravimo večkratna regresijska analiza (Košmelj, 
2007). 
 
Rezultat regresijske analize ni nikoli enak rezultatu korelacijske analize. Vendar v praksi 
velikokrat to enačimo. Torej moramo razlikovati, ko govorimo o vplivu, ki je enosmeren, 
in vplivu, ki je dvosmeren (povezanost/korelacija). 
 
 
Slika 8: Odvisnosti v regresijski analizi (http://www.benstat.si/blog/regresijska-analiza) 
 
Če želimo regresijsko analizo izvesti, potem le-ta zahteva linearen odnos med danimi 
spremenljivkami, približno normalno distribucijo podatkov tako pri neodvisni kot pri 
odvisni spremenljivki in približno enako varianco na obeh spremenljivkah (Košmelj, 
2007). 
 
Spremenljivke, ki so prisotne v regresijski analizi, poimenujemo glede na njihovo vlogo v 
analizi, ki se glede na analizo spreminja. Vedno govorimo o eni odvisni spremenljivki in 
eni ali več neodvisnih spremenljivkah. Odvisno spremenljivko označujemo z Y, neodvisne 
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V enačbi ε predstavlja člen napake modela in b regresijski koeficient. 














4.6.1 Determinacijski koeficient 
 
Regresijski model je lahko boljši ali slabši. Mera, ki vrednoti kakovost regresijskega 
modela, je koeficient determinacije (r2). 
 
Pri napovedovanju Y vrednosti iz X vrednosti pri vsaki od enot delamo večjo ali manjšo 
napako. Varianco imenujemo varianca napake ali nepojasnjena varianca. 
 
Pravilno napovedan del variance pa se imenuje pojasnjena varianca. Izračunamo jo 
enostavno kot r2 − determinacijski koeficient, ki je določen na intervalu med 0 in 1. Ta 
kaže delež (lahko tudi v %) celotne variance spremenljivke Y, ki je pojasnjen z variiranjem 
spremenljivke X (Kastelec in Košmelj, 2010). 
 




eYY    
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V primeru linearne regresije je enak kvadratu Pearsonovega koeficienta korelacije (r2). 
 
S pomočjo Pearsonovega koeficienta korelacije (r) ugotavljamo povezanost dveh številskih 
spremenljivk. Na intervalu pa Pearsonov koeficient korelacije zavzema območje od -1 do 
+1. 
 
Torej korelacijski koeficient r nam pove stopnjo (jakost, moč) povezave in smeri povezave 
(pozitivno ali negativno). S tem pa pridobimo tudi informacijo o zanesljivosti trenda 
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5.1 ANALIZA PRETEKLIH PETIH LET 
 
Najprej sem analiziral prodajo masivnih lesnih plošč za zadnjih pet let. To analizo sem 
razdelil na več področij, segmentov, in sicer sem analiziral prodajo masivnih lesnih plošč 
po najbolj pomembnih državah (kupcih), po nekaterih lesnih vrstah in po tem, kako so te 
plošče izdelane – lepljene, torej po lepilnem spoju. Zaradi večje preglednosti sem 
upošteval zgolj tri najpomembnejše drevesne vrste. 
 
5.1.1 Analiza po državah 
 
Preglednica 2: Prikaz rezultatov analize količine prodaje po državah. 
Količina (m3) 2012 2013 2014 2015 2016 
Avstrija 425,96 403,19 391,68 628,98 660,52 
Švica 789,42 734,64 650,93 731,19 763,91 
Nemčija 4.585,10 4.608,56 5.304,83 6.326,10 6.450,06 
Francija 1.212,78 1.085,17 1.262,91 1.577,12 1.652,56 
Velika Britanija 380,06 452,99 781,85 1.326,27 1.518,70 




Graf 1: Analiza prodaje po državah glede na količino prodaje. 
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Iz grafa 1 je razvidno, da je podjetje Adles, d.o.o., zelo dobro poslovalo z Nemčijo in da 
količina prodanih izdelkov zelo odstopa od ostalih držav. Iz grafa se prav tako razbere, da 
se je količina prodaje v obdobju 2012−2016 znatno povečala, skoraj za 2000 m3, kar je 
zelo veliko. Z veliko manjšo količino je Nemčiji sledila Francija, ki je prav tako poslovala 
zelo dobro in vsako leto povečevala prodajo. Najmanjši preskok v količini prodanih 
izdelkov je viden pri Sloveniji in Avstriji, medtem ko se je pri Veliki Britaniji po letu 2013 







Preglednica 3: Prikaz analize rezultatov po državah - denarna vrednost. 
Denarna 
vrednost 
(EURO) 2012 2013 2014 2015 2016 
Avstrija 746.840,65 833.656,36 801.340,63 1.258.866,76 1.202.563,20 
Švica 1.622.970,63 1.502.168,66 1.370.111,56 1.634.542,59 1.599.871,09 
Nemčija 8.595.966,93 8.457.401,76 9.335.948,83 11.243.059,22 12.270.466,95 
Francija 2.161.931,68 1.999.085,84 2.347.098,14 2.805.886,29 3.070.705,92 
Velika 
Britanija 562.506,96 739.998,45 1.146.161,21 2.153.374,46 2.489.080,27 
Slovenija 724.815,69 721.846,58 1.214.844,93 1.408.050,27 1.582.398,64 
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Graf 2: Prodaja po državah glede na denarno vrednost. 
 
Zgornji graf prikazuje prodajo lepljenih lesnih masivnih plošč. Pri tem je treba poudariti, 
da je v tem primeru analiza narejena na podlagi denarne vrednosti (EUR). Graf je zelo 
podoben prejšnjemu, z zelo podobno razporeditvijo držav. Prodaja se je iz leta v leto 
spreminjala glede na povpraševanje in zmožnost izdelave plošč iz različnih cenovnih 
razredov.  
 







Preglednica 4: Količina prodaje po drevesnih vrstah. 
Količina (m3) 2012 2013 2014 2015 2016 
Bukev 2.446,49 2076,82 2241,25 2466,2 2236,17 
Hrast 5.041,95 5.324,57 6665,88 8806,34 9159,22 
Jasen 333,44 429,47 425,14 371,19 466,37 
Sapeli 45,69 29,30 35,48 27,19 3021 
Oreh 360,19 330,58 170,25 277,17 370,62 
Ameriški oreh 
  
35,92 75,39 60,25 
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Graf 3: Analiza prodaje po pomembnejših vrstah. 
 
Graf 3 prikazuje drevesne vrste, ki so najzanimivejše z vidika kupca. Največjo količino 
prodaje so dosegli pri hrastu. Pri orehu, ameriškem orehu in jesenu je prodaja nekako 
stagnirala in se ni bistveno spremenila, medtem ko je veljalo podobno tudi za tropsko vrsto 
sapeli, vključno do leta 2015, po tem letu pa se je količina prodaje znatno povečala, kar je 
lepo razvidno tudi na grafu. 
 
5.1.3 Analiza prodaje po lepilnem spoju 
 
V naslednjih grafih bodo predstavljene zgolj tri najbolj pomembne drevesne vrste, glede na 
izdelavo plošč. 
 
Preglednica 5: Prodaja hrasta po lepilnem spoju. 
Hrast − 
količina (m3) 2012 2013 2014 2015 2016 
Dolžinsko-
širinsko 2.035,53 2.080,26 2.522,09 3.478,86 3.486,90 
Širinsko 2.638,5 2.808,64 3.703,30 4.741,49 2.923,37 
3-s   90,94 418,39 470,74 471,97 
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Graf 4: Prodaja hrasta. 
 
Pri hrastu so se najbolj prodajale masivne plošče, ki so širinsko lepljene. Od leta 2012 je 
prodaja najbolj narasla, vendar je prodaja iz leta 2015 na leto 2016 sunkovito padla, še 
vedno pa ni bil padec prevelik in je prodaja ostala na meji sprejemljivosti. Dolžinsko-
širinskim lepljenim ploščam je prodaja prav tako naraščala. Pri 3-S-ploščah pa je 
pomembno povedati, kakor je razvidno iz grafa 4, da so na trgu šele od leta 2013, prodaja 
pa je bila veliko manjša glede na prej omenjeni vrsti plošč. Vzrok lahko zato iščemo v tem, 
da so take plošče cenovno manj ugodne (dražji cenovni razred), prav tako je posebnost tudi 
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Preglednica 6: Prodaja količine bukve po lepilnem spoju. 
Bukev − 
količina (m3) 2012 2013 2014 2015 2016 
Dolžinsko-
širinsko 1.225,99 940,12 1.107,17 1.025,91 1.203,49 
Širinsko 1.062,20 955,37 1.043,92 1.329,63 939,64 




Graf 5: Prodaja bukve po lepilnem spoju. 
 
Pri bukvi je graf najbolj razgiban, ob predpostavki, da zanemarimo 3-S-plošče. Tu lahko 
nazorno vidimo, kako se prodaja masivnih lesnih plošč, lepljenih dolžinsko-širinsko in 
samo širinsko, stalno prepleta. Do leta 2014 imata obe plošči (dolžinsko-širinsko, 
dolžinsko spojene) enako nihanje prodaje, s tem, da se je še vedno prodalo več dolžinsko-
širinsko lepljenih plošč. Od leta 2014 pa je sledil velik vzpon prodaje širinsko lepljenih 
plošč, vendar samo v obdobju enega leta, nato pa je prodaja spet padla. Na drugi strani je 
prodaja v letu 2015 pri dolžinsko-širinsko spojenih ploščah padla in potem v naslednjem 
letu malo narasla; nihanja so bila zelo majhna. Prodaja 3-S-plošč pa je od leta 2012 do 
2016 postopno padala, kar je razvidno tudi iz grafa, vendar je bil tudi ta padec razmeroma 
majhen. 
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Preglednica 7: Prodaja po lepilnem spoju oreha in ameriškega oreha. 
Oreh in ameriški 
oreh – količina 
(m3) 2012 2013 2014 2015 2016 
Dolžinsko-
širinsko 268,50 215,78 130,53 249,85 337,46 
Širinsko 63,78 105,90 62,31 85,50 84,81 




Graf 6: Prodaja po lepilnem spoju oreha in ameriškega oreha. 
 
Glede na to, da je podjetje Adles, d.o.o., lesni vrsti oreh in ameriški oreh do leta 2014 
obravnavalo (v svojih evidencah) kot skupno vrsto, sem tudi jaz naredil analizo za obe 
drevesni vrsti skupaj. Pri dolžinsko-širinskih masivnih ploščah je lepo prikazan padec 
prodaje v letu 2014, ki je bil zelo velik, vendar se je potem že v naslednjih letih prodaja 
spet sunkovito povečala in presegla prodajo iz leta 2012. Pri širinsko lepljenih masivnih 
ploščah iz oreha je bila prodaja skozi pretekla leta zelo podobna, z manjšim vzponom 
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Preglednica 8: Prodaja hrasta na različne trge. 
 Hrast - 
količinsko 2012 2013 2014 2015 2016 
Avstrija 96,71 104,46 183,70 375,31 358,14 
Švica 373,21 422,08 432,90 496,05 477,00 
Nemčija 3.358,28 3.238,63 4.037,46 5.068,86 5.346,67 
Francija 636,02 526,26 628,81 856,56 878,76 
Velika 
Britanija 13,99 23,26 300,08 759,40 1057,25 
Slovenija 78,85 121,65 200,32 219,21 159,00 
Druge 






Graf 7: Drevesna vrsta (hrast), ki se je najbolj prodajala. 
 
Na podlagi zbranih rezultatov in ugotovitev, do katerih sem prišel med raziskavo, je vidno, 
da je hrast ena od vodilnih drevesnih vrst, zato sem na tem grafu prikazal količino 
prodanega hrasta glede na vodilne trge. Iz grafa je razvidno, da se največ hrasta proda v 
Nemčijo. Količina je bistveno večja kot v drugih državah. Vidimo lahko tudi, kako je 
prodaja hrasta iz leta v leto rasla, posebno med letoma 2013 in 2015, kjer lahko beležimo 
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največje zanimanje. Najmanj hrasta je bilo prodanega v Slovenijo, medtem ko je bila v 
druge države količina prodanega hrasta približno enaka z manjšimi nihanji. 
 
5.1.4 Indeks s stalno osnovo  2012 
 
Preglednica 9: Indeks s stalno osnovo 2012. 
Količina 2012 2013 2014 2015 2016 
Avstrija 100 94,65 91,95 147,66 155,06 
Švica 100 93,06 82,45 92,62 96,76 
Nemčija 100 100,51 115,69 137,97 140,67 
Francija 100 89,47 104,13 130,04 136,26 
Velika Britanija 100 119,18 205,71 348,96 399,59 




Graf 8: Prikaz indeksa s stalno osnovo 2012 za količino. 
 
Na grafu 8 vidimo, kako količine prodaje v nekaterih državah odstopajo od leta 2012 
naprej. Švica je država, ki ima indeks s stalno osnovo 2012 za vsa leta pod 100, kar 
pomeni, da je bila vsako leto manjša količina prodaje glede na leto 2012. Zmanjšanje je 
bilo prisotno tudi pri Sloveniji, Franciji in Avstriji. Velika Britanija ima zelo veliko 
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odstopanje od osnove (100) v pozitivno smer (povečanje), predvsem v zadnjih treh letih. 
Tudi Nemčija beleži dobro poslovanje in nima nobenega kritičnega nihanja. 
 
5.1.5 Stopnja rasti 
 
Preglednica 10: Stopnja rasti za vsako leto posebej. 
Količina (stopnja rasti) 2013 2014 2015 2016 
Avstrija -5,34 -2,85 60,58 5,01 
Švica -6,93 -11,39 12,33 4,47 
Nemčija 0,51 15,10 19,25 1,95 
Francija 10,52 16,37 24,87 4,78 
Velika Britanija 19,18 72,59 69,63 14,50 





Graf 9: Prikaz stopnje rasti – količinsko. 
 
 
Graf prikazuje stopnjo rasti glede na državo izvoza. Stopnja rasti pomeni rast glede na 
prejšnje leto. Slovenija je imela negativno stopnjo rasti leta 2013, vendar je potem sledilo 
znatno povečanje; kljub temu so imele skoraj vse države, razen Velike Britanije, Francije 
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in Nemčije, leta 2013 negativno stopnjo rasti. Že v naslednjih letih pa se je stopnja rasti 
znatno povečala, še posebno v letih 2014 in 2015. Tako lahko rečemo, da je v vseh teh 
državah podjetje Adles, d.o.o., poslovalo z odliko in da je bilo vsako leto zanimanje po 
njihovih izdelkih večje. 
 
Tabela 10 prikazuje stopnjo rasti glede na prejšnje leto. Kot lahko vidimo, se je stopnja za 
vseh šest držav najbolj drastično povečala iz leta 2014 na leto 2015. Predvsem za Slovenijo 
in Veliko Britanijo velja, da se je od leta 2013 stopnja rasti zelo povečala. Vzrok za to 
lahko najdemo v tem, da je bil v podjetju Adles zaposlen nov delavec, ki je prevzel 
predvsem angleški trg in delno tudi slovenskega. S tem so prišli novi kupci in sledilo je 
povečanje prodaje. V primeru Nemčije in Francije je v vseh letih razvidno poslovanje s 
pozitivno stopnjo rasti. Torej lahko rečemo, da sta bili tako Francija kot Nemčija v 
preteklih letih najbolj stabilni. 
 
5.1.6 Povprečna stopnja rasti 
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Graf 10: Povečanje stopnje rasti po državah. 
 
Analiziral sem tudi povprečno stopnjo rasti v letih 2012 do 2016. Največje povprečne rasti 
sta bili deležni Velika Britanija in Slovenija. Mogoče malo nenavadno, toda če upoštevamo 
prej omenjena dejstva (zaposlitev novega delavca), imamo trdne razloge, ki pojasnjujejo, 
zakaj je prišlo do tako velikega poskoka prodaje v Veliko Britanijo in Slovenijo. Druge 
države prav tako niso nazadovale v primeru stopnje rasti. Če pogledamo stolpčni diagram, 
vidimo, da je bila povprečna rast pri njih prav tako velika, z izjemo Švice, ki je bila bolj na 
dnu. Treba je še omeniti, da so na grafu prikazane zgolj vodilne države z vidika prodaje 
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Graf 11: Linearni trend hrasta. 
 
Iz grafa 11 lahko vidimo, kako se vsem vrstam plošč iz hrasta dolgoročno povečuje 
količina prodaje. Najbolj prevladuje širinsko lepljena plošča, nato pa ji sledijo plošče, ki so 
dolžinsko-širinsko zlepljene, kjer trendna črta zelo sunkovito narašča. Prav tako pa narašča 
tudi trendna črta 3-S-plošč. 
 
Zanesljivost teh trendov lahko potrdimo z determinacijskim koeficientom. Pri dolžinsko-
širinsko lepljenih ploščah vidimo, da je r2 = 0,8891, kar pomeni, da se bolj približuje 1, kot 
determinacijski koeficient pri širinsko lepljenih ploščah, ki je 0,2059, in to pomeni, da 
točke ležijo na premici, obenem pa je to kazalnik večje zanesljivosti trenda kot pri širinsko 
lepljenih masivnih ploščah. 
 
Napoved prodaje se prav tako vidi preko linearnega trenda, ki je prikazan na grafu. 
Razvidno je, da se bo količina vseh vrst plošč hrasta povečevala. Izpostavim lahko 
predvsem dolžinsko-širinske in dolžinsko lepljene plošče, ki imajo zelo strmo krivuljo. 
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Graf 12: Linearni trend bukve. 
 
Graf 12 prikazuje prodajno količino bukovih masivnih plošč. Njihov trend je zelo 
konstanten in se ne spreminja v vseh obravnavanih letih. To zgolj velja za dolžinsko-
širinsko in dolžinsko lepljenje plošče. Pri 3-S-ploščah je trend negativen, kar pomeni, 
napoved slabše prodaje za nadaljnja leta. 
 
Prve dve vrsti plošč imata podobno raven zanesljivosti in ta je slaba, medtem ko imajo 3-S-
plošče s tega vidika precej višjo zanesljivost (r2 = 0,9415). 
 
Prodaja bukovih masivnih lepljenih plošč se ne bo bistveno spremenila v naslednjih dveh 
letih. Dolžinsko-širinske in dolžinsko lepljene masivne plošče bodo nekako obdržale 
podobno količino prodaje tudi v naslednjih letih. Pri 3-S-ploščah pa naj bi se količina v 
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5.2.3 Oreh in ameriški oreh 
 
 
Graf 13: Linearni trend oreha in ameriškega oreha. 
 
Imamo še trend oreha in ameriškega oreha, kjer lahko vidimo, da ima dolžinsko-širinsko 
spojen masivni les najbolj pozitivno trendno črto in najbolj linearno naraščajočo. Pri 
dolžinskem masivnem lesu je skozi celotno obdobje trendna črta enaka. Pri 3-S-ploščah pa 
je trendna črta ravna in brez nihanj skozi celotno obdobje. 
 
Trendi v tem primeru se ne gibljejo podobno kot s prejšnjimi grafi in imajo zelo majhne 
determinacijske koeficiente, kar pa pomeni zelo slabo zanesljivost trendov. 
 
Prihodnost oreha in ameriškega oreha je prav tako obetajoča. Dolžinsko-širinske masivne 
plošče bodo deležne še dodatnega povečanja v prihodnjih letih, pri širinsko lepljenih 
masivnih ploščah se bo količina povečala, toda zelo malo, medtem ko pa bodo 3-S-plošče 
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Graf 14: Trend najpomembnejših drevesnih vrst. 
 
Vidimo lahko, da imata tako v proučevanem kot v prihodnjem obdobju hrast in sapeli 
naraščajočo trendno črto. Pri količini prodane bukve se je trendna črta prevesila v 
negativno. Ostale drevesne vrste pa imajo prav tako negativno trendno črto.  
 
Determinacijski koeficient je tako pri hrastu (r2 = 0,9352) zelo visok, pri sapeliju (r2 = 
0,4959) pa dovolj visok, kar pomeni, da je trend zanesljiv. Pri ostalih drevesnih vrstah pa 
je determinacijski koeficient občutno manjši. 
 
Iz tega lahko sklepamo, da imata le sapeli in hrast pozitivno trendno rast in s tem le ti dve 
drevesni vrsti pozitivno prihodnost, v kateri bo še vedno prevladoval hrast. Za ostale 
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Graf 15: Linearni trend najpomembnejših trgov. 
 
Na grafu je lepo prikazano, kako trendna črta za Nemčijo narašča, kar je pomemben 
kazalnik, da je Nemčija velika potrošnica in postaja še večja glede količine nakupa lesnih 
masivnih plošč. Z velikim zamikom ji sledijo ostale države, ki pa imajo v celoti vse 
pozitivne, to je linearno naraščajoče trendne črte. To pomeni, da je v vseh državah 
poslovanje linearno (gledano količine prodanih izdelkov) naraščalo, kar nakazuje lep trend 
tudi v prihodnjem obdobju.  
 
Zanesljivost trenda je pri vseh državah zelo velika, kar pomeni, da bodo prikazani trendi v 
veliki večini omogočeni. 
 
Napoved za naslednja leta je zelo obetavna in sili v povečanje prodaje lesnih masivnih 
plošč. Ob tem pa je treba izpostaviti, da se bo izmed vseh držav količina prodaje masivnih 
plošč najbolj povečala prav na nemškem trgu. 
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6 RAZPRAVA IN SKLEPI 
 
6.1 RAZPRAVA  
 
Diplomsko delo je zajemalo analizo prodaje masivnih lepljenih plošč za podjetje Adles v 
zadnjih petih letih. Na podlagi dobljenih rezultatov je bila moja naloga, da napovem 
prodajo teh plošč za prihodnje obdobje. 
 
Z analizo poslovanja preteklih let v podjetju se je izkazalo, da je Nemčija prevladovala v 
kupovanju lesnih masivnih plošč. Z leti je podjetje Adles povečevalo količino prodanih 
izdelkov skoraj v vse države, najbolj vidne količinske spremembe pa se kažejo prav pri 
Nemčiji. Sledijo ji Francija, Velika Britanija, Avstrija, Švica, Slovenija in nato še ostale 
manj pomembne države. Pri analizi drevesnih vrst in prodajnih trgih sem ugotovil, da je bil 
hrast najbolj prevladujoča drevesna vrsta, ki se je najbolj prodajala v Nemčijo (graf 4). 
Skozi dobljene rezultate sem izračunal stopnjo rasti, ki je bila zelo zanimiva. Največje 
povprečne stopnje rasti sta bili deležni Velika Britanija in Slovenija, kar odstopa od 
filozofije podjetja, saj je njen glavni trg zahodna Evropa. Vendar pa to lahko povežem s 
tem, da je bil v podjetje Adles zaposlen nov delavec, s tem pa so se odprle nove trgovske 
poti. Nemčija in Francija sta prav tako imeli veliko stopnjo rasti v vseh letih, predvsem pa 
zelo konstantno, kar je za trgovce toliko bolje. 
 
Analiza preteklih let je dober kazalnik trenutnega stanja in stanja v prihodnosti, ki ga bo 
podjetje Adles deležno. Tako sem prišel do končnih rezultatov in napovedi, ki sem jih že 
predhodno opredelil. Predvideval sem, da se bo prodaja hrasta povečala v naslednjih letih, 
kar grafa 11 in 14 tudi potrjujeta. Hrast bo v naslednjih letih deležen še večjega 
povpraševanja, kar je z vidika prodaje zelo obetavno in dobro. Z vidika surovine pa je bil v 
zadnjem času hrast velik »trn v peti« podjetju, saj zaradi velikega povpraševanja 
kooperanti podjetja Adles niso bili vedno zmožni dobiti toliko surovine ali pa jo obdelati v 
tako kratkem času. Ta problem bi se lahko pojavljal tudi v prihodnje, glede na to, da je tudi 
trend v pohištvu zelo usmerjen v hrast. S temi ugotovitvami lahko potrdim prvo hipotezo. 
Moja druga hipoteza pa je bila, da se bo celotna prodaja masivnih lesnih plošč v prihodnjih 
letih povečala. To predvidevanje lahko, z gotovostjo potrdim, saj so napovedi pokazale, da 
se bo količina prodanih masivnih plošč v vse najpomembnejše države povečala (graf 15), 
prav tako pa bodo deležne povečanja ali pa podobnega nadaljevanja prodaje kot predhodna 
leta, tudi glavne drevesne vrste (graf 14). 
 
Če povzamem celotno razpravo, je podjetje Adles v zadnjih petih letih poslovalo zelo 
dobro, z manjšimi nihanji v prodaji nekaterih vrst plošč. Vendar pa je izmed vseh vrst 
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plošč hrast imel takšen presežek v količini, da se manjše nihanje ostalih skorajda ni 




Pri diplomskem delu sem ugotovil, da: 
− je bila najbolj prodajana drevesna vrsta hrast; 
− se je hrast največ (količinsko) izvažal v Nemčijo; 
− se bo prodaja hrasta v naslednjih letih povečala; 
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Napovedovanje prodaje je v zadnjih letih vedno bolj pomembna dejavnost v podjetjih, saj 
se stanje v gospodarstvu in želje kupcev stalno spreminjajo. Da bi ugodili željam kupcev in 
jim ponudili čim bolj kakovostne izdelke, ter olajšali delovanje zaposlenih, morajo v 
podjetjih čim bolj natančno napovedati prihodno prodajo svojih izdelkov. Za tako 
napovedovanje obstajajo metode, s katerimi lahko napovemo prodajo za prihodnje 
obdobje. Te metode so anketiranje, ocenjevanje vodstva podjetja, analiza časovnih vrst, 
korelacija, tržni test in kombinirane metode idr. Ker mi je bila omogočena možnost 
vpogleda v preteklo, nekaj letno poslovanje podjetja, ki sem ga analiziral, sem se odločil za 
metodo analize časovnih vrst, ki je v takih primerih najbolj primerna. 
 
Analizo časovnih vrst sem opravil za najbolj pomembne drevesne vrste, najbolj pomembne 
drevesne vrste, najbolj zanimive trge in različno lepljene lesne masivne plošče. Ugotovil 
sem, da je bila prodaja hrasta prevladujoča v zadnjih letih in da bo tako ostalo tudi v 
prihodnje. Do podobnih ugotovitev sem prišel tudi pri analizi držav, kjer je bila Nemčija 
glavni kupec izdelkov podjetja. Smernice za prihodnost kažejo podobno, torej da bo 
nemški trg še vedno prevladujoč in celo, da se bo količina prodaje masivnih lepljenih plošč 
v to državo še povečevala. Ugotovil sem tudi, da prodaja ne bo rasla zgolj na nemškem 
trgu, temveč tudi v vseh ostalih državah. Analiza kaže, da bodo v prihodnjih letih na trgih 
prevladovale hrastove dolžinsko-širinske in širinsko lepljene masivne plošče. 
 
Glede na ugotovitve, lahko rečem, da ima podjetje Adles, obetajočo prihodnost, ob kateri 
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